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II. TINJAUAN PUSTAKA 
2.1  Penelitian Terdahulu 
 Penelitian yang dilakukan oleh Kodu, (2013) dengan judul Harga, Kualitas 
Produk Dan Kualitas Pelayanan Pengaruhnya Terhadap Keputusan Membeli Mobil 
Toyota Avanza. Penelitian ini menggunakan variabel X harga, kualitas produk, 
kualitas pelayanan dan variabel Y keputusan pembelian, yang dianalisis 
menggunakan regresi linera berganda. Hasil penelitian ini yaitu variabel harga, 
kualitas produk dan kualitas pelayanan berpengaruh secara signifikan terhadap 
keputusan membeli. Persaman penelitian ini menggunakan regresi linear berganda 
dan adanya variabel produk dan pelayanan sedangkan perbedaannya penelitian ini 
tidak menggunakan variabel harga dan menambahkan beberapa variabel. 
 Penelitian yang dilakukan oleh Haharap Ansary Dedy, (2015) dengan judul 
Analisis Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Keputusan Pembelian Konsumen Di 
Pajak Usu (Pajus) Medan. Penelitian ini menggunakan analisis regresi linear 
berganda dengan variabel X lokasi, kelengkapan produk, harga dan variabel Y 
keputusan pembelian. Hasil penelitian ini yaitu variabel lokasi atau tempat tidak 
berpengaruh secara signifikan sedangkan variabel kelengkapan produk dan harga 
berpengaruh terhadap keputusan membeli. Persamaan penelitian ini sama sama 
menggunakan analisis regresi linear berganda dan adanya variabel tempat, 
sedangkan perbedaanya penelitian ini menambahkan varibel pendapatan, produk, 
kuantitas dan pelayanan. 
 Penelitian yang dilakukan oleh Weenas, (2013) dengan judul Kualitas 
Produk, Harga, Promosi Dan Kualitas Pelayanan Pengaruhnya Terhadap Keputusan
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Pembelian Spring Bed Comforta. Penelitian ini menggunakan varaibel X kualitas 
produk, harga, promosi, kualitas pelayanan dan varaibel Y keputusan pembelian 
dengan metode analisis regresi linear berganda. Hasil penelitian ini yaitu 
keseluruhan variabel berpengaruh signifikan terhadap keputusan membeli. 
Persamaan penelitian ini sama sama menggunakan analisis regresi linear berganda 
dan adanya variabel produk, pelayanan sedangkan perbedaan penelituan ini adanya 
varaibel pendapatan, kuantitas, tempat. 
 Penelitian yang dilakukan oleh Bowo, Hoyyi, & Mukid, (2013) dengan 
judul Analisis Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Keputusan Pembelian Dan 
Kepuasan Konsumen Pada Notebook Merek Acer. Penelitian ini menggunakan 
varaibel laten dengan lima variabel meliputi citra merek, harga, kualitas produk, 
keputusan pembelian dan kepuasan pembelian. Persamaan penelitian ini yaitu 
adanya variabel produk dan keputusan pembelian, sedangkan perbedaannya 
penelitian terdahulu ini menggunakan analisis SEM. 
 Penelitian yang dilakukan oleh Widowati & Purwanto (2014) dengan judul 
Pengaruh Kualitas Pelayanan Dan Lokasi Terhadap Keputusan Pembelian Dengan 
Visual Merchandising Sebagai Variabel Moderating. Penelitian ini menggunakan 
variabel X pelayanan, lokasi, visual merchandising dan keputusan pembelian Y. 
Hasil penelitian ini yaitu pelayanan dan tempat berpengaruh signifikan terhadap 
keputusan pembelian. Persamaan penelitian ini sama sama mengunakan variabel 
tempat dan pelayanan, sedangkan perbedaannya penelitian ini menambahkan 
variabel pendapatan, produk dan kuantitas. 
 
9 
 
2.2 Tinjauan Pustaka 
2.2.1 Majamen Pemasaran 
 Konsep pemasaran adalah segala usaha kegiatan yang dilakukan perusahaan 
dalam rangka perencanaan pemasaran untuk mencapai kepuasan konsumen sebagai 
tujuan perusahaan. Segala aktifitas yang menganut konsep pemasaran akan 
menentukan nantinya manajemen pemasaran untuk dikelola. 
 Manajemen pemasaran merupakan suatu kegiatan yang menganalisa, 
merencanakan, mengimplementasikan, dan mengawasi semua kegiatan untuk 
memperoleh tingkat pertukaran yang menguntungkan dengan pembeli sasaran 
dalam rangka dalam mencapai tujuan organisasi (Alma Buchari, 2016). Fungsi 
manajemen pemasaran ada kegiatan menganalisis yang dilakukan untuk memahami 
situasi pasar dan daerah pemasarannya, sehingga dapat diperoleh informasi berapa 
besar peluang pasar dan mengetahui ancaman yang akan dihadapi. 
 Manajemen pemasaran adalah proses untuk perencanaan dan pelaksanaan 
konsepsi, penetapan harga produk, promosi, dan distribusi gagasan, barang dan jasa 
untuk menghasilkan pertukaran yang memuaskan individu serta memenuhi tujuan 
dari organisasi (Alma, Buchory, dan Saladin, 2010). 
2.2.2 Pemasaran 
Pemasaran merupakan suatu kegiatan utama yang umum dilakukan oleh 
perusahaan dalam bentuk usaha untuk mencapai tujuan seperti mempertahankan 
kelangsungan perusahaan, mendapatkan laba dan berkembang menjadi lebih maju. 
Pemasaran merupakan bagian utama dalam rangka memasok kebutuhan konsumen. 
Kegiatan pemasaran harus mampu memberi kadar kepuasan bagi konsumen, jika 
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perusahaan tersebut ingin kegiatan usahanya terus berjalan dan konsumen memiliki 
pandangan positif terhadap perusahaanya. Menurut Machfoedz, (2010) pemasaran 
adalah suatu proses yang diterapkan perusahaan untuk memenuhi kebutuhan dan 
keinginan konsumen dengan menyediakan produk (barang dan jasa). Konsumen 
tertentu yang merupakan sasaran upaya pemasaran disebut pasar sasaran. Subagyo, 
(2010) menyatakan, tujuan pemasaran adalah apa yang kita usahakan untuk dijual 
dapat laku dipasaran , sebuah tujuan pemasaran mengawasi keseimbangan antara 
produk dan target pasar yang diharapkan. Ini berkaitan dengan produk apa yang 
hendak kita jual pada pasar yang memiliki kriteria tertentu agar meningkatkan 
volume perdagangan, memberikan rasa puas terhadap pelanggan, dan 
meningkatkan laba. 
2.2.3 Perilaku Konsumen 
 Perilaku konsumen merupakan merupakan yang dilakukan individu yang 
terlibat secara langsung dalam kegiatan memperoleh barang serta jasa termasuk 
termasuk kegiatan menentukan keputusan. Sedangkan Konsumen dapat dibedakan 
menjadi dua yaitu konsumen individu dan konsumen industri. Konsumen individu 
atau konsumen akhir adalah individu-individu yang melakukan pembelian untuk 
memenuhi kebutuhan pribadi atau konsumsi rumah tangganya. Sedangkan 
konsumen bisnis atau lembaga adalah individu atau sekelompok individu yang 
melakukan pembelian atas nama dan untuk digunakan lembaga. Dalam hal ini 
lembaga bisa berarti perusahaan,lembaga pemerintah, dan lembaga lainya  
(Sunarto, 2018). Menurut Sangadji & Sopiah, (2013) Perilaku konsumen 
merupakan sebuah kegiatan yang secara langsung terlibat untuk mendapatkan 
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pengonsumsian dan penghabisan produk atau jasa, termasuk proses yang 
mendahului dan menyusun tindakan ini. 
 Adapun faktor  yang mempengaruhi perilaku pembelian konsumen menurut 
Sangadji & Sopiah, (2013) meliputi faktor psikologis, situasional dan faktor sosial 
1. Faktor psikologis 
 Faktor psikologis mencakup persepsi, motivasi, pembelajaran, sikap dan 
kepribadian. Sikap dan kepercayaan merupakan faktor psikologis yang 
mempengaruhi keputusan pembelian konsumen. Sikap merupakan suatu 
kecenderungan yang dipelajari untuk bereaksi terhadap penawaran produk dalam 
situasi dan kondisi tertentu secara konsisten. Sikap mampu untuk mempengaruhi 
kepercayaan dan kepercayaan mempengaruhi sikap. Kepribadian merupakan faktor 
psikologis yang mempengaruhi perilaku konsumen. Kepribadian merupakan pola 
individu untuk merespon stimulus yang muncul dari lingkungannya. Termasuk 
didalam kepribadian adalah opini, minat, dan prakarsa. Konsumen akan belajar 
setelah memperoleh pengalaman, setelah membeli dan mengonsumsi produk, 
konsumen akan mendapat rasa puas dan tidak puas. Jika puas konsumen akan 
melakukan pembelian ulang untuk selanjutnya dilain waktu. Sebaiknya jika tidak 
puas konsumen akan berhenti untuk membeli produk. 
2. Faktor situasional 
 Faktor situasional mencakup keadaan sarana dan prasarana tempat belanja, 
waktu berbelanja, penggunaan produk, dan kondisi saat pembelian. Keadaan sarana 
dan prasarana dapat mencakup bangunan gedung, tempat parkir, tata letak dan 
fasilitas lainya. Waktu berbelanja bisa pagi, siang, sore, dan malam. Saat berbelanja 
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sesorang memiliki waktu yang berbeda beda. Kondisi konsumen saat akan 
melakukan pembelian akan sangat mempengaruhi pembuatan keputusan, kondisi 
tersebut mencakup sehat, senang, sedih, kecewa atau sakit hati. 
3. Pengaruh faktor sosial. 
 Faktor sosial meliputi undang-undang atau aturan yang diterapkan oleh 
keluarga, kelompok referensi, kelas sosial, dan budaya 
A. Sebelum menentukan keputusan membeli produk, pembeli akan melakukan 
pertimbangan, produk yang akan dibeli dilarang atau tidak oleh aturan 
undang-undang yang ada disuatu negara. Jika diperbolehkan konsumen 
akan melakukan transaksi pembelian, tetapi jika tidak diperbolehkan oleh 
undang-undang konsumen tidak akan membelinya. 
B. Keluarga terdiri dari ayah, ibu dan anak, seorang anak yang baik akan 
melakukan pembelian terhadap sesuatu yang di inginkan seperti produk dan 
jasa jika kedua orang tuanya memberinya izin. 
C. Untuk kelompok referensi contoh seperti kelompok ibu yang ada disuatu 
tempat tinggal seperti kelompok pengajian, PKK dan arisan. Kelompok 
anak muda tim sepak bola, club motor  dan perkumpulan lainya. Kelompok 
bapak bapak seperti kelompok pengajian, kelompok penggila ikan hias  dan 
penggemar motor besar. 
D. Untuk kelas sosial contoh yang ada dalam masyarakat seperti perbedaan 
kasta. 
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E. Untuk budaya atau sub budaya, contohnya suku Anak Dalam, Suku Badui, 
Bugis dan Asmat. Setiap suku memiliki budaya yang berbeda beda akan 
mempengaruhi keputusan pembelian. 
2.2.4  Keputusan pembelian 
 Pengambilan keputusan pembelian adalah proses pengintregasian yang 
mengkombinasikan pengetahuan untuk mengevaluasi dua atau lebih perilaku 
alternatif, dan memilih salah satu diantaranya (Mandey, 2013). Keputusan 
pembelian adalah proses merumuskan berbagai alternatif tindakan guna 
menjatuhkan pilihan pada salah satu alternatif tertentu untuk melakukan pembelian. 
Pemasar perlu mengetahui siapa yang terlibat dalam keputusan membeli dan peran 
apa yang dimainkan oleh setiap orang untuk banyak produk, cukup mudah untuk 
mengenali siapa yang mengambil keputusan. Setiap konsumen melakukan berbagai 
macam keputusan tentang pencarian, pembelian, penggunaan. beragam produk dan 
merek pada setiap periode tertentu. Berbagai macam keputusan mengenai aktivitas 
kehidupan sering kali harus dilakukan oleh setiap konsumen pada setiap hari. 
Konsumen melakukan keputusan setiap hari setiap periode tanpa menyadari bahwa 
mereka telah mengambil keputusan. Pengambilan keputusan dalam proses 
pengintegrasian yang dikombinasikan ilmu pengetahuan guna mengevaluasi tiga 
atau lebih perilaku kognitif untuk memilih satu di antaranya (Saodah & Malia, 
2017). 
2.2.5 Analisis Regresi Linear Berganda 
 Analisis regresi linear berganda adalah analisis yang digunakan untuk 
mengukur kekuatan hubungan antara dua variabel atau lebih yang bertujuan 
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menunjukan arah antara variabel independen dengan dependen (Ghozali, 2013). 
Analisis regresi linear berganda merupakan hubungan secara linear dari dua 
variabel independen (X) atau lebih dengan variabel dependen (Y). Menurut 
Sugiyono (2014) Analisis regresi linear berganda bermaksud untuk meramalkan 
tentang keadaan yang akan datang (naik turunnya) variabel terikat (kriterium) jika  
lebih dari dua variabel bebas sebagai faktor prediktor dimanupulasi (dinaikan 
turunkan nilainya) maka regresi linear berganda dapat dilakukan apabila 
variabelnya lebih dua atau lebih. 
2.3 Kerangka Berfikir 
 Penelitian ini menggunakan dasar teori, manajemen pemasaran, pemasaran, 
perilaku konsumen, keputusan pembelian dan analisis regresi linear berganda. 
Manajemen pemasaran membahas tentang kegiatan yang berkaitan dengan strategi 
pemasaran agar mampu mencapai target yang telah ditentukan oleh perusahaan. 
Pemasaran merupakan kegiatan utama dari perusahaan untuk mencapai tujuan dari 
manajemen pemasaran demi mempertahankan kelangsungan hidup dari 
perusahaannya. Perilaku konsumen dapat terlihat dari seseorang individu yang akan 
melakukan pembelian suatu produk atau jasa yang akan digunakan atau 
dikonsumsi, Perilaku konsumen mampu memberi pengaruh terhadap ilmu ilmu 
pengetahuan seperti sosiologi, psikologi dan ilmu ekonomi yang sudah ada. 
Sehingga sebagai pelaku bisnis harus mampu memahami dari sifat konsumen yang 
berbeda beda. Keputusan membeli membahas tentang tahapan dimana seseorang 
konsumen telah menentukan pilihannya. Analisis regresi linear berganda 
membahas tentang analisis yang digunakan untuk mengukur kekuatan hubungan 
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antara dua variabel atau lebih yang bertujuan menunjukan arah antara variabel 
independen dengan dependen. 
 Penelitian yang berkaitan dengan dengan keputusan membeli cukup banyak 
yang melakukannya. Berikut merupakan variabel variabel yang digunakan pada 
penelitian terdahulu antara lain: faktor budaya, faktor pendapatan, faktor harga, 
faktor motivasi, faktor pelayanan, faktor produk faktor merek serta faktor promosi. 
 Berdasarkan hasil dari penelitian tersebut, maka penelitian saat ini peneliti 
menggunakan variabel berjumlah enam yaitu, faktor produk, pendapatan, kuantitas, 
tempat, pelayanan, dan kualitas, penentuan variabel ini didasarkan pada penelitian 
terdahulu yang nantinya variabel tersebut akan di analisis menggunakan regresi 
linear berganda untuk mengetahui faktor yang terkuat dalam mempengaruhi 
keputusan pembelian.   
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Bagan 1. Kerangka Berfikir 
 
2.4. Hipotesis 
1. Faktor pendapatan, produk, kuantitas, tempat, pelayanan dan kualitas 
diduga secara bersama sama berpengaruh terhadap keputusan membeli 
komoditas pertanian di pasar tradisional Kepanjen; 
2. Tempat diduga berpengaruh terhadap keputusan membeli komoditas 
pertanian di pasar tradisional Kepanjen; 
3. Pendapatan diduga mempunyai pengaruh yang paling dominan terhadap 
keputusan membeli komoditas pertanian di pasar tradisional Kepanjen.  
Pendapatan
(X1) 
Tempat 
(X4) 
H1 H4 
Produk 
(X2) 
H2 
Keputusan 
Membeli (Y) 
H5 Pelayanan 
(X5) 
H3 H6 
Kuantitas 
(X3) 
Kualitas 
(X6) 
